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Lanueva Oracle

despliega velas para
alcanzaraSAP

COMPRA El mercado espaiiol de
aplicaciones empresariales est3
liderado por SAP. jAcabara Or;
con ese dominio y podra luchar
Microsoft y los proveedoresi1aes

MAaRtmMaR JIMENEZ Madrid

ras 18 meses de duros

enfrentamientos entre

Oradle ¥ Peoplesoft, el
Iunes se confirmaba que nacfa
la nueva Oracle, tras pagar la
compafija de Larry Ellison
26,5 dolares por cada accién
de su rival, un 75% més que
su primera oferta. La opera-
cién, que le ha permitido si-
tuarse en el segundo lugar del
ranking de software de ges-
tién empresarial, se ha valo-
rado en 7740 millones de
euros. Existe un nuevo esce-
nariz, pero como afectardala
competencia en Espafia.

El mercado espaiiol, como
en general el europeo, estA do-
mipado claramente por la ale-
mana SAP, que nosélo ha con-
trolado en el pasado, sino que
su dominio crece, como apun-
ta Enrique Dans, profesor del
Institzto de Empresa, en el
segmente de mayor creci-
miento, e] de las pymes. Para
este experto, la empresa re-
sultante es indudablemente
més sblida en cuante a su
cesta de productos, y compi-
te de forma més convincente
con oiros jugadores, comio
Metad, en el segmento de las
aplicaciones. Y es que Peo-
plescft tiene una buena solu-
cién de recursos humanos y
ha conseguido contratos im-
poriantes en Espafia desde
que introdujo la némina en
castellano.

Para Pierre Paradis, conse-
jero delegado de Metad, es evi-
dente gue en paises donde
Peoplesoft es fuerte (EE Uy
¢l mundo anglosajon) se res-

'BODCLIENTES EN ESPANA
@ Pecplesoftaporfaa = 7
Oracle unos 400 clierites
en Esp'aﬁa_. En los tiltjimos
cinco meses ha'fiomada © -
-CONITAINS que suponen.
-gestionar los recursos hu-
mq'nos‘dﬂ 70.000 emplea- -
" dos. Qracle, por su parte;
“tiene 200 clientes de apii-
caclones empresariales, -

petard la regla de mercade y
la base instalada. “Pero los
mercados latinos {Espaiia, fta-
liz, Francia, Portugal y Lati-
noamérica] son otra historia®
La razén, asegura, es que las
cuoias de mercado de Peo-
plescft son en eses lugares o
modestas ¢ inexistentes y las
de Oracle medias. “Aqui estd
clare que la tecnologia Orac-
le se va a imponer ripida-
mente y habrd que ver qué
pasa con las aplicaciones de
Peoplesoft”. Desde Oracle se

insiste en que mantendrin
los productos de Peoplesoft
durante diez afios.

Ana Baranda, soclo de Ac-
centure, afirma gue la propiz
Oracle sabe que en Espafia
no van a cambiar mucho las
COSAS, pOrque es un merca-
do muy maduro donde SAP
es lider y Microsoft ocupa el
segitndo lugar. “En nuestro
pais las empresas grandes
son 1.000 y muchas ya tie-
nen soluciones implantadas.
Si quieren crecer ahf seri a
costa de desplazar a SAP ¥ no
es facil” .

Para Baranda, la situaci n

en las pymes no pinta mejor.
Primero porque SAP ha

.irrumpido en ese mereado,

con su SAP Business One. ¥,
segundo, porque esth Micro-
soft, con sus plataformas Na-
vision y Axapta; ¥ una serie
de proveedores locales e in-
ternacionales como SP/Gru-
poSage, Logic Control y CCS
(de Jazztel) compitiendo.
“Ademas, Orzcle y Peoplesoft
Jjuntas tampoco ofrecen un
producte especifico para las
empresas mis pegueiias”
anade la socio de Accepture,
quien afirma que no seria ex-
trafio que Oracle, a tenor de
las declaraciones més re-
cientes, tomara 1a decisi6n de
comprar otra empresa de
software para pymes.

Baranda coincide con Ja-
vier Garcla, director general
de operaciones de Atos Ori-
gin en Espafia, en que va a
haber incertidumbre en el
mercado. “Peoplesoft ha te-
nido una progresién ascen-
dente en Espaiia en 2004, es-
pecialmente en el sector fi-
nanciero, pero puede verse
frenada por las dudas”, opi-
nan. “La base de clientes de
Peoplesaft va a pedir a Orac-
le que le expliquen cudl va a
serJa estrategia en detallede
los productcs y el tmercado va
a necesitar tiempo para coger
cenfianza®’, subraya Garcia.

Baranda puntualiza que los
compraderes de soluciones
de Peoplesoft “seguramente
no se sentirfn muy comodos,
porque €] objetivo confesado
por Cracle de mantener las
seluciones de Peoplesoft diez
anos, implica que la apuesta
de futuro es reatmente Orac-
le, aunque estd por ver”,

FORTALEZAS Y DEBILIDADES

LA COMPRA de People-
soft, que Heva dentro JD
Edwards, permita a Oracle ad-
quidr una cartera de aplica-
clones corporativas intere-
sants, sobre todo en el drea
do recursos humanos, para
Impulsar su estrategia hacia
el mundo de las soluclones de
gestién emprasarial,

DRACLE adquiera la
base de clientes de Peo-

rlesoft y de JD Edwards, Atle-
mdas puede entrar en el mer-
cado da la pequeda y mediana
ampresa, un movimlento que
habia acometido con poca
éxito.

LA COMBINACION de

2 una base de datos iider
con las aplicacicnes de Orac-
ia, Proplesoft v J.D.Edwards
se entiendos como una fortaie-
Za, sumada a la fuerza frente
a los integradores.

LOS NUMEROS de la
nueva Oracle son real-
mente Impresicnantes, pero
después hay que Integrar
tecnologfas, equipos huma-
nos, clientas, sstrategias... ¥
no es una tarea ni sencilla nl
vhplda,

EL SOLAPAMIENTO DE
algunos productos es
un prablema. En CRM tanto
Oracle como Peoplesoft te-
nian buenas estrategias,
Ahora tendrin que ver cé6ma
queda el mapa,

LA FORTALEZA DE SAP
en la gran cuenta pona
las cosas dificites a la nueva
Oracle. Por su parte, en las
pymaes tendra que hacer
frente a un ndmero impor-
tante de proveedores loca-
les, como Logic Cantrol o
Meta4, sin olvidar al gigante
Microsoft.

Las dos consultoras creen
que la siteacién de incerti-
dumbre seri aprovechada
por la competencia, “gue
puede salir fortalecida en el
corto plazo’, afiaden. No obs-
tante, piensan que a medio
plazo la nueva Oracle, con ta
potencia que obtendrd su
marca, podré hacer s dafo
a sus rivales: “Dependers de
gue se marquen una buena
estrategia de producto, por-
gue anui 1a calidad de la so-
[ucién es muy importante”.

que la enorme fuerza de
Oracle, al apalancar su do-
minio en la base de datos, le
permitird acercarse ahora a
sus clientes y ofrecerles, una
vez que las lineas de pro-
ductos hayan sido racienali-
zadas, una cartera de solu-
ciones mis variada, con op-
ciones muy interesantes de
venta cruzada, Y afiade una
reflexién clave en este mer-
cado: “La compra de People-

s0ft nos deja una compaiia
con unas relaciones intere-
santisimas con muchos in-
tegradores. juegan un
papel fundamental en la
prescripeidn y, ademis, se
verdn posiblementie benefi-
ciados por las demandas de
servicios de sus clientes in-
teresados en Ja portabilidad
de las aplicacionest

La socia de Accenture ase-
gura que habrid gque estar
atentos a la reaccion de SAP.
“Estoy segura de que toma-
ré alguna decisién estratégi-
ca perque venden muchas
aplicaciones sobre las bases
de éatos de Oracle. Aunque
es dificil poder dejar de ha-
cerlo, tendrdn gue ver cdmo
mantener con Oracle una po-
sicién de ganador-ganador”
Algo similar le ceurri6 ala
propia Accenture con IBM,
cuando ésta compro Pri-
cewaterhouseCoopers. “Nues-
tra relacion con IBM ha cam-
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